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• Compresor: “Del latín Compressor, compresor es aquello que comprime 
(aprieta, oprime, reduce a menor volumen). El término se utiliza para nombrar a 
una maquina que, a través de un aumento de la presión, logra desplazar 
fluidos compresibles, como los gases”.1 
 
• Compresores sostenibles: son compresores de bajo consumo de energía y 
con refrigerantes naturales que no tiene ninguna contribución directa al 
calentamiento global.2 
 
• sustancias que agotan la capa de ozono (SAO): son sustancias químicas 
clorinadas, brominadas o fluorinadas producidas por el hombre con potencial 
para reaccionar con las moléculas de ozono de la estratosfera, provocando su 




                                                   
1 Definicion.de. (2016). Definición de compresor. [En línea]. [Revisado 24 mayo 2019]. Disponible en internet: 
<http://definicion.de/compresor/> 
2 Huayi Compresor. (2016). Compresores sostenibles. [En línea]. [Revisado 24 mayo 2019]. Disponible en 
internet: <http://www.huayicompressor.es/index.php/green-cooling> 
3 DIGECA. (2016). Dirección de Gestión de Calidad Ambiental. [En línea]. [Revisado 24 mayo 2019]. 




• Técnico en refrigeración: Es una auxilia en actividades de instalación, puesta 
en marcha, mantenimiento, reparación, reconversión y actualización a sistemas 
de refrigeración y climatización, cámaras frigoríficas, sistemas de enfriamiento 
de aire y agua, así como unidades de aire acondicionado. Mantiene, instala, 
corrige fallas, reconvierte, actualiza y pone en marcha sistemas de 
refrigeración.4 
 
• Tecnología: es la aplicación coordinada de un conjunto de conocimientos 
(ciencia) y habilidades (técnica) con el fin de crear una solución (tecnológica) 
que permita al ser humano satisfacer sus necesidades o resolver sus 
problemas5 
 
• Refrigerantes: es un fluido capaz de transportar el calor de un lado a otro en 
cantidades suficientes para desarrollar una trasferencia de calor. Los 
refrigerantes son los fluidos de trabajo en los sistemas de refrigeración, aire 
acondicionado y bombas de calor.6 
 
 
                                                   
4 Secretaria de educación publica. (2015). Dirección general de educación en ciencia y tecnología del mar. [En 
línea]. [Revisado 24 mayo 2019]. Disponible en internet: 
<http://www.dgecytm.sep.gob.mx/es/dgecytm/Tecnico_en_Refrigeracion_y_Climatizacion> 
5 Área tecnológica. (2015). Definición tecnología. [En línea]. [Revisado 24 mayo 2019]. Disponible en internet: 
<http://www.areatecnologia.com/que-es-tecnologia.html> 
6 Manual de buenas practicas de refrigeración. (2006) P. 29. Manual de buenas practicas de refrigeración. [En 







Almacén Air Fric es una compañía colombiana fundada en 1998 dedicada a la 
importación y comercialización de repuestos de refrigeración, actualmente cuenta 
con dos sedes en la ciudad de Bogotá, los principales países importadores de 
productos para esta compañía son: China, España, Brasil, Francia, México y 
Estados Unidos; siendo el país asiático el que representa el mayor número de las 
importaciones realizadas por la empresa. Sus clientes potenciales son las 
empresas distribuidoras de repuestos de refrigeración y los técnicos en 
refrigeración. 
  
La empresa encontró una oportunidad de negocio en una nueva gama 
compresores de marca Cubigel  los cuales  ofrecen una tecnología con un sistema 
alternativo de gases ecológicos amigables con el medio ambiente, siendo este un 
producto desconocido en Colombia, la empresa decidió tomar el riesgo de realizar 
la importación de 8.000 compresores, pero estos no tuvieron la aceptación 
esperada ocasionando un problema de liquidez e inventario represado, sumado a 
esto se detecta que durante estos 20 años de trayectoria, la compañía nunca ha 
realizado un estudio detallado y profesional de mercadeo; esto se permite inferir 
que la empresa está desconociendo oportunidades de mercado que podrían 
significar mejores resultados de crecimiento en ventas y utilidades, además de 
aumentar la participación en el mercado.  
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Tras 20 años de operaciones de la compañía, se llegó a la conclusión que este era 
el momento oportuno para formular un plan de mercadeo para así poder 
responder a la pregunta: ¿Cuál es la situación actual de la empresa, del mercado 
y cuáles son los objetivos y las estrategias convenientes para desarrollar en la 
empresa, para mejorar sus resultados en ventas? 
 
Teniendo en cuenta lo anterior se planteó el objetivo general de realizar un 
diagnóstico interno y externo del Almacén Air Fric, para formular un plan de 
mercadeo para la línea de compresores Cubigel, alineado a los objetivos 
específicos los cuales permitirán identificar los factores macroeconómicos que 
afectan la operación de la empresa y de sus consumidores, estudiando la 
competitividad de la empresa  llevando a cabo la identificación de las 
oportunidades amenazas, fortalezas y debilidades. 
  
Para lograr los objetivos planteados se utilizaron las siguientes herramientas; 
Matriz Modelo PESTEL, Matriz de perfil competitivo Benchmarking, planeación 
estrategia Fred David, Matriz DOFA, Modelo 5 fuerzas de PORTER, Matriz POAM, 
Matriz para evaluar recursos y capacidades, Diagrama de Gantt, Cuadro de 
Mando integral, Indicadores de Gestión y Plan de Mercadeo, por medio de estas 
herramientas se realizará un análisis externo e interno de factores 
macroeconómicos que afectan la operación de la empresa, estudiando la 
competitividad de la compañía y del mercado.  
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Para desarrollar  el plan de mercadeo se desarrollaron los siguientes objetivos con 
sus respectivas estrategias:  
 
• Posicionar la marca de compresores Cubigel en el mercado colombiano, 
estrategia de posicionamiento por fortalezas actuales. 
• Aumentar los clientes del Almacén Air Fric en un 4,5% en los primeros 12 
meses, estrategia de estimular la demanda primaria. 
• Mejorar los resultados de ventas del Almacén Air Fric, En un 4,5% en el primer 
año, estrategia de distribución.  
• Aumentar la utilidad en la venta de los compresores Cubigel por encima del 
40% en cada año, estrategia de precio. 
  
Después de realizar un estudio completo y exhaustivo se pudo concluir que la 
compañía se encuentra en un proceso de crecimiento y consolidación de mercado, 
lo cual abre las puertas a una mejora continua. Por lo anterior, es una opción 
viable para la empresa desarrollar el plan de mercadeo, el cual tiene un costo de 
$9.000.000, generando indicadores de seguimiento y control que evalúan el 
cumplimiento de los objetivos; así mismo se recomendó la implementación de 
medios digitales que posicioné a la empresa y amplié la cobertura, generando 
impacto y fácil acceso para el consumidor y consecuentemente rotación del 







El Almacén Air Fric comprometido con el tema sostenible y proyectando su 
mercado a las nuevas tendencias “verdes” y teniendo presente que los 
compresores tradicionales o antiguos generan daño en el ambiente y alto índice 
en el consumo energético, implementó en su portafolio los nuevos compresores de 
la marca Cubigel, los cuales cuentan con la tecnología necesaria para manejar 
refrigerantes que no  agotan la capa de ozono y funcionan con bajo consumo de 
energía eléctrica; pero debido a factores externos e internos que son objeto de 
análisis del presente trabajo, los compresores Cubigel no tienen la demanda 
deseada por la organización, esto ha ocasionado una baja rotación en los 
inventarios, con tan solo 174 unidades de compresores vendidas, en las 
capacidades de 1/5 HP hasta 3/8 HP para el año 2017 y una participación en las 
ventas muy baja con un porcentaje del 3% equivalente a $48.955.1047. 
 
Por lo tanto, en el presente proyecto se realizo un análisis de aquellos factores  
necesarios para llevar a cabo la implementación de un área de mercadeo en el 
Almacén Air Fric, que lleve a cabo el desarrollo de un plan estratégico de 
mercadeo y ventas con el fin de incentivar la comercialización de los compresores 
marca Cubigel.  
                                                   
7Almacén Air Fric, informe de ventas año 2018 
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2. LA EMPRESA 
 
Almacén Air Fric es una compañía colombiana que desde hace más de 20 años, 
se dedica a la importación y comercialización de repuestos de refrigeración, 
contando con dos tiendas físicas en la ciudad de Bogotá y una bodega principal la 
cual se encuentra ubicada en Madrid, Cundinamarca.  
 
Los dos almacenes se encuentran ubicados en el centro de Bogotá, el primero fue 
creado en el año 1998, esta sucursal cuenta con un edificio de cinco plantas que 
es usado como bodega y el primer piso funciona como local, se encuentra ubicado 
en la dirección: Av. Calle 19 Nº 15–33; el segundo almacén fue inaugurado 3 años 
después se ubicó en la Av. Calle 19 Nº 15-12, este consta de dos plantas, en la 
primera se encuentra el local y en la segunda las oficinas pertenecientes a cada 
área.  
 
Los principales países de donde la compañía importa los productos son: China, 
España, Brasil, Francia, México y Estados Unidos. En donde el país asiático es el 
que representa el mayor numero de las importaciones realizadas por la empresa.   
 
o EL CLIENTE 
 
El cliente potencial para el Almacén Air Fric, son las empresas distribuidoras de 
repuestos de refrigeración de la ciudad de Bogotá, debido a que ellos son quienes 
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compran una mayor cantidad de compresores y gracias a que sus empresas se 
encuentran posicionadas en el mercado minorista, el proceso de distribución y 
comercialización se facilitará y se logrará que los compresores que se importaron 
lleguen más rápido al consumidor final (hogares y negocios comerciales). 
 
La relación comercial se establece con las personas encargadas del departamento 
de compras en las distintas empresas. Es allí en donde se hace evidente que son 
personas de ambos sexos y cuya carrera profesional y comercial es prioridad, 
puesto que ellos son quienes se encuentran en contacto de forma permanente con 
los importadores de las diferentes marcas de compresores (y sus respectivas 
capacidades), y una adecuada relación y vinculación es clave para estar al tanto 
del comportamiento del mercado y poder fijar los precios y elegir a sus mejores 
proveedores.   
 
Otro de los clientes potenciales que tiene la compañía, son los técnicos de 
refrigeración, los cuales son en su mayoría del genero masculino, con una edad 
media de 34 años, cuentan con una educación técnica en refrigeración, con 
ingresos económicos medio-alto y dedican la mayor parte su tiempo a la 
capacitación e investigación de temas relacionados con la refrigeración; de igual 
manera están conectados de forma permanente con los hogares y negocios 
comerciales a través de las redes sociales, paginas amarillas, entre otras. 
Compran e instalan los mejores compresores en cuanto a calidad y consumo se 
refiere, para poder garantizar su trabajo.  
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o EL PRODUCTO 
 
La nueva gama compresores de marca Cubigel son productos que ofrecen una 
tecnología con un sistema alternativo con gases ecológicos, los cuales utilizan 
pistones impulsados por un cigüeñal para enviar refrigerante a alta presión desde 
el lado de baja a lado de alta del compresor, realizando fluidos alternos de succión 
y de compresión, lo que indica una mejora notable en la eficiencia y facilidad con 




Ilustración 1. Compresor tradicional sostenible8. 
  
El cuerpo esta compuesto por una carcasa metálica sellada con soldadura; 
soportado en el interior de la caja hermética por amortiguadores metálicos, que 
pese a que la parte interna se mueva, esta no choque contra las paredes, evitando 
así el movimiento y la vibración. Generando que los compresores tengan menor 
                                                   
8 Friobat. (2019). Compresores tradicionales sostenibles. [En línea]. [Revisado 05 abril 2019]. Disponible en 
internet: <http://www.friobat.com/garant%C3%ADa-de-calidad/mejor-que-con-convertidor/> 
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nivel de ruido, bajo consumo de energía eléctrica, diseño compacto, un alto 
desempeño, además de una elevada probabilidad de que no se queme el 
compresor9. 
 
Los compresores tradicionales o de neveras convencionales, funcionan con 
pistones y cilindros sellados en el interior de un Carter y un cigüeñal, por ese 
motivo son de mayor tamaño, mayor peso y con una baja cantidad de aceite, que 
ocasiona la falta de lubricación en el pistón; sumado a esto, los amortiguadores 
están concebidos para ejercer la mínima fuerza con el propósito de centrar todos 
los componentes, pero si se mueve, estos chocan con las paredes del compresor, 
desprendiendo en cada golpe minúsculas porciones de metal que al mezclarse 
con el aceite, causan daños en el pistón, lo que aumenta poco a poco el consumo 
de energía, ruidos excesivos en los fluidos de succión y de compresión de la 
maquina. Los tipos de refrigerante que manejan esos compresores son de tipo 
(H)CFC los cuales son extremadamente dañinos para la capa de ozono y por ser 
gases mas densos hacen que el desplazamiento de fluido por la parilla 
condensadora o la tubería sea mas lento, haciendo que el compresor tenga que 
trabajar mas para completar el ciclo de descarga, aumentando por tal motivo el 
consumo de energía10. 
 
                                                   
9 Tecumseh do brasil ltda. (2015). Compresores Tecumseh y aplicación de refrigerantes alternativos. Sao 
carlos, Brasil. [En linea]. [Revisado 05 abril 2019]. Disponible en interne: 
<https://www.tecumseh.com/es/na/products/recip/> 
10 Hernández, M. A. (2006). Manual de buenas praticas en refrigeracion. Paraguay. [En linea]. [Revisado 05 




Ilustración 2. Compresor tradicional nevera convencional11. 
 
Los principales países que proveen a Colombia de estos compresores se pueden 
ver en la Grafica 3, haciendo énfasis en que el mayor exportador de compresores 
para Colombia es Brasil, seguido de México y China cuyas exportaciones han ido 
crecido en los últimos años.  
 
 
Grafica 1. Principales países proveedores de compresores para Colombia, Trade Map, 201612 
 
Para el año 2014 el país que mas exportó hacia Colombia compresores 
tradicionales fue Brasil con el 41% de la participación total, seguido de México y 
China con el 19% respectivamente.  
                                                   
11 Friobat. (2019). Compresores tradicionales sostenibles. [En línea]. [Revisado 05 abril 2019]. Disponible en 
internet: <http://www.friobat.com/garant%C3%ADa-de-calidad/mejor-que-con-convertidor/> 
12 Trade Map. (2016). Principales paises proveedores de compresores para colombia. [En linea]. [Revisado 05 












o OFERTA DE COMPRESORES  
 
Los compresores Cubigel que se comercializan en la empresa oscilan entre las 
siguientes capacidades: 1/8 HP hasta 1/2 HP, estos manejan el refrigerante R134 
y MO49.  
 
Tabla 1. Producto. Compresores Tradicionales inferior o igual a 1/2 HP 
Capacidad (Hp) Refrigerante Voltaje Frecuencia (Hz) Uso 
1/8 MO49, R134 110v 60 Domestico 
1/6 M049, R134 110v 60 Domestico 
1/5 MO49, R134 110v 60 Domestico/Comercial 
1/4 MO49, R134 110v 60 Domestico/Comercial 
1/3 MO49, R134 110v 60 Domestico/Comercial 
3/8 MO49, R134 110v 60 Domestico/Comercial 
1/2 MO49, R134 110v 60 Comercial 
 
Fuente. Los autores. Basados en los catálogos de Huayi Compresores. 
 
o ESTUDIO TÉCNICO 
 
Producto: Compresores Herméticos Sostenibles 
Partida Arancelaria: 8414.30.91.00 
 
Tabla 2. Partida arancelaria Compresores herméticos. 
8414.30.91.00 
 
Herméticos o semiherméticos, de potencia inferior o igual a 0,37 kW (1/2 HP) 
 
Régimen de comercio para importaciones – 8414.30.91.00 
Importación definitiva para el consumo. Decreto 390 del 7 de marzo de 2016 
 
Fuente: Elaboración Propia, con cifras y datos de la DIAN, 210613 
 
                                                   
13	Departamento de Impuestos y Aduanas Nacionales DIAN. (2007). Arancel por código de nomenclatura. [En 
línea]. [Revisado 9 noviembre 2018]. Disponible en internet: 
<https://importacionescarga.dian.gov.co/WebArancel/DefResultadoConsNomenclaturas.faces>	
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Los nuevos compresores Cubigel son más eficientes y de bajo consumo. 
Motivados por la tendencia mundial que se preocupa por temas de sostenibilidad y 
cuidado del medio ambiente este tipo de compresores trabaja con refrigerantes 
que: 
 
• No contribuyen a la destrucción de la capa de ozono. 
 
• Tienen un buen desempeño en el ciclo de refrigeración, lo que se ve 
reflejado en el ahorro de energía, siendo un 25% mas eficientes.  
 
• Abarca una capacidad frigorífica 20% mayor que la de sus similares en 
plataformas semejantes.  
 
• Utiliza 25% menos aceite perfeccionando la transferencia de calor. 
 
Por lo tanto, estos compresores que trabajan con refrigerantes ecológicos, 
tienen un impacto ambiental favorable ya que no solo ayudan a la preservación 











Ilustración 3. Codificación Compresores Cubigel. (Total Line, 2011)14 
 
o DIMENSIONES GENERALES (MM) 
 
 
Ilustración 4. Dimensiones generales compresores herméticos. (ansal refrigeración, 201215 
 
                                                   
14 Total line. (2011). Codificación de compresores. [En línea]. [Revisado 05 abril 2019]. Disponible en internet: 
<https://www.totaline.com.mx> 
15 Ansal refrigeración. (2012). Dimensiones generales compresores herméticos. [En línea]. [Revisado 05 abril 




• Pintura: Pintado en negro o azul en horno fuerte. 
 
• La carcaza del compresor soporta una presión de 2.0MPa por minuto, para 
evitar fugas. 
 
• La resistencia de aislamiento (Terminal a tierra) es mayor a 200 
megaohmio. 
 
• La humedad residual es menor de 300 miligramo, la impureza residual es 
menor de 200 miligramo. 
 
• Los protectores internos del compresor son: protectores del motor y válvula 
de alivio, los cuales previenen el daño del compresor, causado por fuga del 






                                                   
16 Ansal refrigeración. (2012). Dimensiones generales compresores herméticos. [En línea]. [Revisado 05 abril 
2019]. Disponible en internet: <http://mail4.ansal.com.ar/Documentacion/pdfs/403260.pdf> 
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3. DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA 
 
El Almacén Air Fric fue creado por Armando Prieto Guerra en el año 1998, esta 
idea de negocio surgió luego de que su creador evidenciara la demanda que había 
en el sector de repuestos de refrigeración y la cual no estaba siendo satisfecha por 
las empresas que había en ese entonces en el mercado. 
 
La empresa ha crecido significativamente, pero durante estos 20 años de 
trayectoria nunca ha realizado un estudio detallado y profesional de mercadeo, 
toda la información que posee del sector se debe a la experiencia que ha 
adquirido su fundador a lo largo de los años, siendo esta empírica e informal, sin 
hacer uso de ninguna técnica de estudio o recolección de información que permita 
analizar mejor el sector. Por lo anterior, se puede inferir que la empresa está 
desconociendo oportunidades de mercado que podrían representar mejores 
resultados de crecimiento, ventas, utilidades y participación de mercado.  
 
En la actualidad la empresa comercializa una línea de compresores herméticos de 
la marca Cubigel, este producto es fabricado en España, país en el que cuenta 
con grandes índices de ventas y distribución a nivel mundial17, pero en el mercado 
colombiano sus ventas no son muy favorables, siendo su demanda mucho menor 
                                                   
17 Huayi Compressor Barcelona. [En línea]. [Revisado 9 noviembre 2018]. Disponible en internet: 
<http://ranking-empresas.eleconomista.es/HUAYI-COMPRESSOR-BARCELONA.html> 
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en comparación a compresores de otras marcas, tales como: Tecumseh, Danfoss 
y Embraco.  
 
Para el cierre del año 2018, el total de ventas de la empresa fue de 
$4.896.000.000 de los cuales, la categoría de compresores tuvo una participación 
del 33,33% en el total de las ventas para ese año, es decir $1.631.836.800, en ese 
orden de ideas la línea de compresores de la marca Cubigel representó solo un 
3% del total de dichas ventas, que equivalen a $48.955.104, siendo este un 
porcentaje muy bajo para este tipo de productos18. Por lo anterior, se considera 
necesario generar en la organización una serie de  estrategias de cultura de 
trabajo basadas en mercadeo que permitan identificar las oportunidades reales 
que pueden encontrarse en el mercado y así poder definir las herramientas 
necesarias para incrementar el nivel de ventas de la compañía, este  plan de 
mercadeo estaría enfocado en la línea de compresores de la marca Cubigel, con 
el fin de generar una mayor participación en las ventas de este producto dentro de 
la empresa.  
 
Tras 20 años de operaciones que ha tenido la compañía, se llegó a la conclusión 
que es el momento oportuno para formular un plan de mercadeo para así poder 
responder a la pregunta: ¿Cuál es la situación actual de la empresa, del mercado 
y cuáles son los objetivos y las estrategias convenientes a desarrollar en la 
empresa, para mejorar sus resultados en ventas? 
                                                   
18 Almacén Air Fric, informe de ventas año 2018 
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4. OBJETIVOS  
 
4.1. OBJETIVO GENERAL 
 
Realizar un diagnóstico interno y externo del Almacén Air Fric, para formular un 
plan de mercadeo para la línea de compresores Cubigel.  
  
4.2. OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
• Realizar un análisis externo de factores macroeconómicos que afectan la 
operación de la empresa y de sus consumidores. 
 
• Hacer un análisis interno de la empresa, de su producto, principales atributos y 
posicionamiento. 
 
• Compilar en una matriz DOFA, las oportunidades amenazas, fortalezas y 
debilidades de la empresa. 
 
• Establecer los objetivos del plan de marketing. 
 
• Formular las estrategias de estimulación de la demanda del producto. 
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• Proponer las acciones para desarrollar las estrategias planteadas. 
 
• Establecer un presupuesto para la ejecución del plan de marketing 
 
• Realizar un cronograma de actividades mediante diseño de Gantt 
 
• Diseñar mecanismo de evaluación y el control del plan de marketing  
 














5. MARCO REFERENCIAL 
 
Las importaciones, exportaciones y consumo de neveras en Colombia han 
aumentado, generando que la producción de neveras en el país se incremente 
año tras año; para el año 2008 la producción aproximada de neveras fue de 
1’375.000 unidades, de las cuales se estima que el consumo aparente fue de 
855.000 unidades para el mismo año, ocasionando que la cantidad de repuestos 
de refrigeración demandados vaya en aumento, ya sea para reemplazar los 
componentes deñados por unos más modernos o para fabricar nuevas neveras y 
refrigeradores comerciales19. 
 
Grafica 2. Consumo aparente de neveras, calculado por cifras de producción, 
importación y exportación 
 
Fuente: DANE 2006; DIAN 2009. Tomado de: (Fabián Blaser, 2009) 
 
                                                   
19 Fabián Blaser. (2009). Diagnostico de Electrodomésticos y de Aparatos Electrónicos de Consumo. [En 
línea]. [Revisado 15 noviembre 2018]. Disponible en internet: <http://www.residuoselectronicos.net/?p=359>  
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Según estudios del ingeniero Marco Antonio Calderón Hernández20, las neveras 
deben ser revisadas, reparadas y modernizadas por lo menos cada diez años para 
garantizar el buen funcionamiento de las neveras y el ciclo de frio de las mismas, 
lo que indica que para el año 2018 deben de revisarse por lo menos 855 mil 
neveras en donde el sector de repuestos de refrigeración deberá estar listo para 
cubrir con dicha demanda de accesorios. 
 
5.1. MARCO HISTÓRICO 
 
Para el año 1744 varios científicos trabajaban en crear máquinas a vapor que 
produjeran hielo, con el objetivo de poder producir un frio continuo e inagotable; 
hasta que con el pasar de los años, se descubre el amoníaco y el dióxido de 
carbono el cual da paso a la invención de la primera máquina frigorífica de 
compresión y aún con este avance, fue hasta el año 1909 cuando Maurice Leblanc 
mediante la evaporación del agua logró crear una máquina que era capaz de 
refrigerar alimentos y mantener estable el ciclo de frío21. 
 
Gracias a los avances tecnológicos, para el año 1930, la producción de máquinas 
de refrigeración, se expandía a otros sectores, no sólo se enfoco en la 
conservación de alimentos, sino que el espectro se fue ampliando al sector de 
                                                   
20 Calderón, M. A. (s.f.). Manual de buenas practicas en refrigeración. [En línea]. [Revisado 7 noviembre 
2018]. Disponible en internet: <http://www.seam.gov.py/wp-content/uploads/2018/06/Manual-Buenas-
Practicas.pdf> 
21 Lezama, T. (2018). Historia de la refrigeración: Una breve reseña y su importancia para el hombre. [En 
línea]. [Revisado 7 noviembre 2018]. Disponible en internet: <https://www.refrigeracioncyc.com/historia-
refrigeracion-breve-resena/>  
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flores, medicamentos, automóviles, entre otros escenarios en donde se necesitan 
máquinas refrigeradoras.  
 
Antes de 1977 la demanda de equipos de refrigeración en el campo comercial era 
atendido solo por los representantes de Carrier en Colombia, la cual era una 
multinacional estadounidense que dominaba el mercado mundial de equipos de 
refrigeración en el ámbito comercial, hasta que en marzo de ese mismo año, un 
grupo de industrias colombianas se asoció para crear la Empresa manufacturera 
de Equipos para refrigeración y Aire Acondicionado, Equiprac S.A., dicha empresa 
era la encargada de importar los repuestos de Carrier para generar la asistencia 
técnica a sus neveras comerciales22, dando paso al mercado de repuestos de 
refrigeración en Colombia.  
 
5.2. MARCO ACTUAL 
 
Para el año 2017, se esperaba que el sector de la refrigeración creciera entre un 
7% y 12%, según el presidente de la Asociación Colombiana del 
Acondicionamiento de Aire y Refrigeración (Acaire), el mercado anual de este 
sector oscila entre los 2,5 a 3 billones de pesos y los mayores demandantes de 
                                                   
22 El tiempo. (1992). 15 años dándole aire a Colombia. [En línea]. [Revisado 9 noviembre 2018]. Disponible en 
internet: <https://www.eltiempo.com/archivo/documento/MAM-162916>  
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repuestos de refrigeración son clínicas, restaurantes, oficinas, hogares y 
establecimientos de comercio que tengan a su disposición algún tipo de nevera23. 
 
Para el año 2018 El Almacén Air Fric espera superar sus márgenes de ventas, 
pero con la línea de compresores Cubigel, que tiene una baja rotación de 
inventarios, resulta difícil cumplir con dicho propósito, por ende, es necesario 
determinar nuevas estrategias de mercadeo e identificar nuevos mercados que 
ayuden a impulsar esta línea de productos que la empresa no ha logrado por sus 
propios medios ser vendida para su consumo.  
 
5.3. MARCO LEGAL 
 
Los fabricantes de compresores herméticos, deben acogerse a las normas 
internacionales ISO 1217 que sirve para evaluar el flujo de aire de los aparatos, 
indicando cuanto aire atmosférico será capaz de entregar el compresor en su 
punto de descarga a la presión nominal24, adicional a esta norma, existen las 
normas IEC 335-2-34 y la ISO 917 del 2000, las cuales clasifican los compresores 
según la presión correspondiente al gas refrigerante con el que funciona el 
compresor. 
 
                                                   
23 Portafolio. (2017). Firmas de refrigeración y aire acondicionado crecerían máximo 12%. [En línea]. 
[Revisado 8 noviembre 2018]. Disponible en internet: <https://www.portafolio.co/negocios/firmas-de-
refrigeracion-y-aire-acondicionado-crecerian-maximo-12-506584>  
24 Gonzáles, F. (2016). Normas de rendimiento de compresor. Kaeser Compresores. [En línea]. [Revisado 9 
noviembre 2018]. Disponible en internet: <http://airecomprimidokaeser.com/index.php/2016/09/10/normas-de-
rendimiento-de-compresor-de-desplazamiento-de-aire/> 
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Los países donde se fabrican compresores herméticos, se deben regir por las 
normas americanas ASHRAE (American Society of Heating, Refrigerating and Air-
Conditioning Engineers) o por las normas Europeas CECOMAF (Air-Conditioning 
and Refrigeration Equipment Manufactures), las cuales establecen las condiciones 
de ensayo para evaluar los compresores herméticos que van a salir al mercado25.  
 
La importación y comercialización de compresores herméticos o semiherméticos, 
de potencia inferior o igual a 0,37 kW (1/2 HP) en Colombia, con partida 
arancelaria No. 8414.30.91.00 no tienen ningún tipo de restricción, según el 
decreto 2303 del 11 de octubre de 2002, del Ministerio de Comercio, Industria y 
Turismo. Diario oficial No. 44967 pág. 8.26 
 
Tabla 3. Partida arancelaria Compresores herméticos. 
8414.30.91.00 Herméticos o semiherméticos, de potencia inferior o igual a 0,37 kW (1/2 HP) 
 
Régimen de comercio para importaciones – 8414.30.91.00 









                                                   
25 Guio Cera, S. (2011). Normas compresores. [En línea]. [Revisado 9 noviembre 2018]. Disponible en 
internet: <https://es.scribd.com/doc/64007771/normas-compresores> 
26 Departamento de Impuestos y Aduanas Nacionales DIAN. (2007). Arancel por código de nomenclatura. [En 





5.4. MARCO TECNOLÓGICO 
 
Huayi Compressor son los fabricantes de los compresores de marca Cubigel, la 
compañía esta centrando sus esfuerzos en crear tecnologías más eficientes para 
reducir los costos de operación de los equipos instalados en neveras tanto 
domésticas como comerciales, por lo que crearon una tecnología llamada Green 
Cooling, la cual trabaja con gases refrigerantes menos densos, haciendo los 
compresores más eficientes y de bajo consumo energético27. Motivados por la 
tendencia mundial que se preocupa por temas de sostenibilidad y cuidado del 
medio ambiente, por tal razón, estos tipos de compresores trabajan con 
refrigerantes que: 
 
• No contribuyen a la destrucción de la capa de ozono. 
 
• Tienen un buen desempeño en el ciclo de refrigeración, lo que se ve reflejado 
en el ahorro de energía, siendo un 25% mas eficientes.  
 
• Abarca una capacidad frigorífica 20% mayor que la de sus similares en 
plataformas semejantes.  
 
• Utiliza 25% menos aceite, perfeccionando la transferencia de calor. 
                                                   
27 Huayi Compressor Barcelona. [En línea]. [Revisado 9 noviembre 2018]. Disponible en internet: 
<https://www.huayicompressor.es/index.php/es/green-cooling-es> 
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6. MARCO METODOLÓGICO 
 
El trabajo desarrollado en el Almacén Air Fric fue un plan de mercadeo, para lograr 
los objetivos planteados se utilizaron las siguientes herramientas:  
 
Tabla 4. Marco Metodológico 
No. Objetivo Específico Actividad Metodología o 
Herramienta 
1 Realizar un análisis externo de 
factores macroeconómicos que 
afectan la operación de la 
empresa y de sus 
consumidores. 
• Consultar fuentes secundarías de 
información. 
• Análisis de factores externos que 
generan oportunidades y amenazas a 
la empresa y el producto. 
Modelo PESTEL 
2 Estudiar la competitividad de la 
empresa y del mercado. 
• Realizar un análisis de la competencia. 
• Establecer un cuadro comparativo para 
analizar el nivel de competencia dentro 
del sector. 
Matriz de perfil 
competitivo. 
benchmarking 
3 Hacer un análisis interno de la 
empresa, de sus productos 
actuales, principales atributos y 
posicionamiento. 
• Realizar una entrevista al gerente de la 
empresa. 
• Identificar las debilidades y fortalezas 




4 Compilar en una matriz DOFA, 
las oportunidades, amenazas, 
fortalezas y debilidades de la 
empresa. 
• Realizar un Análisis Interno y externo 
de la empresa. 
• Analizar los resultados de la Matriz 
DOFA. 
Matriz DOFA 
5 Establecer los objetivos del plan 
de marketing. 
• Analizar la matriz DOFA para 
desarrollar los objetivos estratégicos. 
• Plantear objetivos estratégicos. 
Matriz DOFA 
6 Formular una estrategia de 
estimulación de la demanda del 
producto.  
• Realizar campaña de promoción de los 
compresores Cubigel. 
Modelo 5 fuerzas 
de PORTER 
7 Proponer las acciones para 
desarrollar las estrategias 
planteadas. 
• Realizar un análisis Interno de la 
empresa. 
Matriz POAM 
8 Establecer un presupuesto para 
la ejecución del plan de 
marketing. 
• Indagar el presupuesto asignado por la 
empresa para el plan de marketing. 
• Analizar las ventas de la línea de 
compresores Cubigel. 
Matriz para 
evaluar recursos y 
capacidades 
9 Realizar un cronograma de 
actividades mediante diseño de 
Gantt 
 
• Elaboración del diagrama de Gantt de 
acuerdo con las actividades 
programadas. 
Diagrama de Gantt 
10 Diseñar mecanismos de 
evaluación y el control del plan 
de marketing. 
• Recopilar la información recolectada en 
los modelos para establecer los 
mecanismos de evaluación y control.  




11 Presentar el plan de mercadeo a 
la empresa. 
• Reunión con el gerente del Almacén Air 
Fric. 
Plan de Mercadeo. 
Presentación 
Power Point 
Fuente. Los autores. 
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A continuación, se explicará cada una de las metodologías y herramientas que se 
implementaran para el desarrollo y análisis de cada uno de los objetivos 
específicos del presente trabajo. 
 
6.1. MODELO PESTEL 
 
Se realizo un análisis del entorno con base en el modelo PESTEL, el cual permite 
identificar el crecimiento del mercado y evaluar los elementos externos que 
afectan a la organización, esta herramienta permitirá realizar la medición de los 
principales factores políticos, económicos, tecnológicos y sociales; este modelo 
también permite identificar el nivel de respuesta y adaptación al entorno más 
efectivo en el entorno macroeconómico28. 
  
6.2. MATRIZ DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER 
 
Las 5 fuerzas de PORTER analizan el desarrollo empresarial, permitiendo 
identificar el comportamiento de los mercados en la industria, desarrollando 
nuevos productos para competir, permitiendo a la organización tener una visión 
más aterrizada frente a sus productos obteniendo mejores resultados; analizando 
nuevos competidores, el poder de los compradores, el poder de negociación de 
                                                   
28 Alan Chapman. Análisis DOFA y análisis PEST. [En línea]. [Revisado 18 noviembre 2018]. Disponible en 
internet: < http://empresascreciendobien.com/wp/wp-content/uploads/2016/03/Manual-DOFA.pdf> 
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los proveedores y el análisis de nuevos competidores, permitiendo identificar las 
oportunidades y fortalezas de la compañía frente a sus amenazas y debilidades29. 
 
6.3. MATRIZ DOFA 
 
La matriz DOFA, permite recopilar información interna o externa que afectan a la 
organización, identificando los factores en los que la empresa debe enfocar todos 
sus esfuerzos para fortalecer o mejorar sus procesos internos, ideando nuevos 
atributos a los  productos y generando estrategias de competitividad; 
externamente permite diagnosticar las amenazas y oportunidades de un país 
frente a sus políticas legales, económicas, políticas, ambientales y tecnológicas 
que afectan un producto, una compañía o una industria, brindando las 
herramientas necesarias para mitigar el riesgo30. 
 
6.4. MATRICES PARA DIAGNÓSTICOS INTERNO FRED DAVID 
 
La administración estratégica que plantea Fred David, brinda la posibilidad de 
conocer todas las debilidades y fortalezas que están implícitas en una 
organización, analizando la capacidad gerencial, técnica, financiera, el recurso 
humano y la competitividad frente al mercado, esta matriz también permite 
                                                   
29 Alan Chapman. Análisis DOFA y análisis PEST. [En línea]. [Revisado 18 noviembre 2018]. Disponible en 
internet: < http://empresascreciendobien.com/wp/wp-content/uploads/2016/03/Manual-DOFA.pdf> 
30 Alan Chapman. Análisis DOFA y análisis PEST. [En línea]. [Revisado 18 noviembre 2018]. Disponible en 
internet: < http://empresascreciendobien.com/wp/wp-content/uploads/2016/03/Manual-DOFA.pdf> 
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identificar y evaluar los factores que afectan a la compañía y formular estrategias 
que conviertan esas debilidades en fortalezas31. 
 
6.5. PRESENTACIÓN PLAN DE MERCADO 
 
Se realizo una reunión con el gerente del Almacén Air Fric, en la cual, mediante 
una presentación de Power Point se indicará un resumen ejecutivo del trabajo 
















                                                   
31 Ponce Talancón, H. (2006). La matriz FODA: una alternativa para realizar diagnósticos y determinar 
estrategias de intervención en las organizaciones productivas y sociales. [En línea]. [Revisado 18 noviembre 
2018]. Disponible en internet: < https://eco.mdp.edu.ar/cendocu/repositorio/00290.pdf>  
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PARTE II – PLAN DE MERCADEO   
 
7. ANÁLISIS SITUACIONAL  
 
7.1. ANÁLISIS EXTERNO USANDO MODELO PESTEL  
 
El análisis PESTEL es una herramienta utilizada para comprender las 
características externas y el entorno de una compañía, agrupando todos los 
factores que influyen en la ejecución del negocio; políticos, económicos, 
tecnológico y ambiental. 
 
7.1.1.  FACTOR POLITICO 
 
El gobierno colombiano mediante la Resolución 1652 del 10 de septiembre de 
200732, prohibió la fabricación e importación de todo tipo de producto que requiera 
para su funcionamiento sustancias agotadoras del ozono, desarrollando por tal 
motivo un proyecto para la sustitución de equipos de refrigeración, por medio del 
cual se logre sacar de circulación los refrigeradores que fueron fabricados antes 
del 31 de diciembre de 1999, siendo estos considerados el foco del proyecto 
debido a que contienen Clorofluorocarbonos (CFC).  
 
                                                   




Esta resolución es una oportunidad para el almacén, puesto que no es necesario 
sacar de circulación los refrigeradores, solo basta con cambiar los compresores 
que manejan sustancias CFC, por los de la marca Cubigel que no requieren para 
su funcionamiento este tipo de refrigerante que resulta perjudicial para el medio 
ambiente.  
 
Por otra parte, Colombia a finales del año 2015 se comprometió ante la comunidad 
internacional a tomar medidas para combatir el cambio climático, con el programa 
de uso racional y eficiente de energía 2017-2022 se contempla que el país ahorre 
como mínimo un 9,05% de energía. El programa que el gobierno colombiano 
estableció tiene como meta que en el sector industrial el ahorro energético sea de 
1,71%. Dicho sector contempla medidas de eficiencia energética en energía 
eléctrica de fuerzas motriz, aire acondicionado, refrigeración, iluminación, 
instalaciones electicas33.   
 
Pero en cuanto a los componentes de refrigeración de las neveras como los 
compresores, existe una evidente falta de innovación de los fabricantes, lo cual 
contribuye a una oportunidad para los compresores de la marca Cubigel, cuyos 
componentes generan una disminución en el consumo energético. 
  
                                                   
33 Portafolio (2017).  Portafolio. [En línea]. [Revisado 16 abril 2019]. Disponible en internet: 
<https://www.portafolio.co/economia/ahorro-de-energia-meta-del-gobierno-para-el-2022-502576> 
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7.1.2. FACTOR SOCIOCULTURAL  
 
El desarrollo tecnológico envuelve a la cultura, a la sociedad y al individuo en 
general, sin embargo, en los planes y políticas de Colombia no se ve reflejado la 
importancia que este desarrollo merece, a lo largo de los años el interés de las 
empresas y del país por desarrollar tecnologías propias y apoyar innovaciones ha 
sido muy bajo34.  
 
Pero sin importar el interés del país en este tema, el desarrollo tecnológico en el 
mundo ha ido aumentando con el tiempo, ocasionando por tal motivo diferentes 
cambios en la cultura y las relaciones interpersonales, las cuales han afectado a la 
población colombiana, debido a que no todas las culturas en el país se han 
apegado y aceptado estos cambios tecnológicos, prefiriendo las tecnologías 
antiguas, dejando de lado la llegada de nuevas tecnologías, argumentando que 
estas ultimas son productos desechables y los cuales se desarrollan para que 
cada vez sean más difíciles de reparar35. 
 
Esto significa una amenaza para los compresores de la marca Cubigel, los cuales 
son una nueva tecnología desarrollada en España, en este caso el producto no 
                                                   
34 Wasserman. (2017). Ciencia, tecnología e innovación en Colombia hoy, el tiempo. [En línea]. [Revisado 16 
abril 2019]. Disponible en: <https://www.eltiempo.com/vida/ciencia/ciencia-tecnologia-e-innovacion-en-
colombia-hoy-99494> 
35 Córtex y Herrán. (2017). ¿Cómo afecta la tecnología nuestra cultura y relaciones interpersonales. [En línea]. 
[Revisado 16 abril 2019]. Disponible en: <https://revistaartefacto.usta.edu.co/index.php/inter-nos/56-como-
afecta-la-tecnologia-nuestras-cultura-y-relaciones-interpersonales> 
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puede ser reparado una vez ha sufrido algún daño, aumentando por tal motivo la 
desconfianza de los colombianos en este tipo de producto y su tecnología. 
 
7.1.3. FACTOR AMBIENTAL  
 
El planeta está atravesando una gran crisis ambiental que ha generado conciencia 
del cuidado que se debe tener al momento de usar productos que contribuyan de 
manera potencial a la  contaminación del medio ambiente; Colombia, preocupado 
por ese fenómeno, en el año 1992 entro a hacer parte del Protocolo de Montreal36, 
mediante la aprobación de la ley 29 del Congreso Nacional, en donde buscan para 
el año 2020 una reducción del 35% en las sustancias o aparatos que generen 
grandes índices de contaminación, pero la falta de implementación de 
compresores “verdes” en los hogares y negocios colombianos, esta generando 
que la meta del Protocolo de Montreal no se alcance.    
 
Lo anterior generaría una oportunidad para el Almacén Air Fric ya que los 
compresores de la marca Cubigel, no utiliza sustancias agotadoras del ozono. 
 
El Ministerio de Ambiente esta ejerciendo controles para las importaciones de 
sustancias agotadoras de la capa de ozono (SAO)37. Pero en cuanto a los 
                                                   
36 Tirado. (2007). Implementación del protocolo de Montreal en Colombia. [En línea]. [Revisado 16 abril 2019]. 
Disponible en: <http://lasallista.edu.co/fxcul/media/pdf/RevistaLimpia/vol2n1/PL_V2_N1_p091-
105_protocolo_montreal.pdf> 
37 Orozco. (2014). Panorama ambienta y energético del uso del aire acondicionado en las edificaciones. [en 
línea]. [Revisado 16 abril 2019]. Disponible en: 
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aparatos de refrigeración como los compresores, la falta de control que hay en 
este momento en el país ocasiona que actualmente estén comercializándose 
compresores que no son sostenibles, ocasionando que los índices de 
contaminación sigan creciendo. Por lo cual es una oportunidad para el Almacén 
Air Fric, la implementación en el mercado colombiano de compresores Cubigel 
que son de bajo consumo energético y con refrigerantes que no agoten la capa de 
ozono. 
 
7.2. MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER  
 
7.2.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores 
 
o Hay muchos competidores son de igual tamaño y poder 
 
En el mercado colombiano existen varias empresas que importan repuestos de 
refrigeración, pero empresas dedicadas a la importación de compresores, solo hay 
ocho incluido el Almacén Air Fric, en la gráfica 3 se presenta las siete empresas 
del sector y las cantidades de compresores que importaron en el año 2016. 
 




Grafica 3. Cantidad de Compresores tradicionales comercializados por las 
empresas importadoras en Colombia 
 
 
Fuente. Los autores, con base en datos de LegisComex, 201638 
 
Para los nuevos competidores, la entrada al sector resulta una dificultad, esto 
debido a que todos los competidores son de gran tamaño, esto significa una 
oportunidad para el Almacén Air Fric, ya que la inversión en cantidades de 
compresores que deben realizar las nuevas empresas es alta, generando que 
existan por años las mismas empresas importadoras las cuales ya poseen 
clausulas de importación previamente acordadas y las cuales indican que de 
manera frecuenten deben adquirir una cantidad anteriormente establecida de 
compresores. 
 
o Rápido crecimiento en el sector  
 
El sector de la refrigeración en el país cuenta con una tendencia positiva, en el 
año 2017 el porcentaje creció una unidad comparado al año anterior, Siendo por 
tal motivo mayor el crecimiento que ha tenido este sector en comparación del 
                                                   
38Legiscomex. (2016). Cantidad de compresores comercializados por las empresas importadoras en 
Colombia. [En línea]. [Revisado 01 abril 2019]. Disponible en internet: 
<https://ezproxy.uan.edu.co:2224/Home/Financiero?id=3569d7f61507428794f93152d1b4fef6> 
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PIB39, el cual a descendido en los últimos años como se puede observar en la 
tabla 6.  
 
Tabla 5. Crecimiento del sector Vs PIB 
Año 2014 2015 2016 2017 
Crecimiento PIB 4,4% 3,1% 2,0% 1,8% 
Crecimiento Refrigeración 9% 4% 6% 7% 
 
Fuente: Los autores, con datos de la pagina portafolio40. 
 
Esta tendencia positiva que tiene el sector genera una oportunidad para el 
Almacén Air Fric. 
 
o Hay poca diferenciación de productos  
 
Actualmente en el mercado colombiano existen cinco marcas de compresores 
reconocidas a nivel nacional, las cuales, solo se diferencia en el gas refrigerante 
que emplean para su funcionamiento y el desempeño en el consumo energético. 
Las principales marcas de compresores que tuvieron una mayor participación en el 
mercado se muestran en la gráfica 4. 
 
                                                   
39 Portafolio. (2018). Crecimiento del sector de refrigeración. [En línea]. [Revisado 01 abril 2019]. Disponible 
en internet: <https://www.portafolio.co/negocios/firmas-de-refrigeracion-y-aire-acondicionado-crecerian-
maximo-12-506584> 




Grafica 4. Participación en el mercado local de compresores. 
 
Fuente. Los autores, con base en datos de LegisComex, 201641 
 
Esto significa una amenaza para la empresa, puesto que los compresores cuentan 
con poca diferenciación física en comparación a los otros compresores que tienen 
una mayor participación en el mercado. 
 
o Hay bajos costos para el cliente por cambiar entre competidores 
 
Exceptuando las promociones y/o ofertas que se encuentran en las diferentes 
empresas importadoras, como se puede observar en la tabla 7, el precio en 
promedio es similar dependiendo la capacidad del compresor42. 
 
Esto generaría una amenaza para la empresa, ya que, como los costos son muy 
similares, esto facilita que el cliente cambie fácilmente entre proveedores. 
 
                                                   
41 Legiscomex. (2016). Participación en el mercado local de compresores. [En línea]. [Revisado 01 Abril 2019]. 
Disponible en internet: 
<https://ezproxy.uan.edu.co:2224/Home/Financiero?id=3569d7f61507428794f93152d1b4fef6> 






























 1/8 R134 110v N/D 153.000 148.500 161.500 145.000 N/D  143.000 
 1/6 R134 110v N/D N/D  162.000 187.000 180.000 174.000 165.300 
 1/5 R134 110v 194.000 N/D  204.000 195.500 199.000 N/D  200.000 
 1/4 R134 110v 212.000 N/D  212.500 204.000 208.000 212.000 205.000 
 1/3 R134 110v 220.000 255.000 221.000 229.000 246.000 234.000 218.500 
 3/8 R134 110v 225.000 292.000 238.000 265.000 255.000 246.500 275.800 
 1/2 R134 110v 264.000 298.000 255.000 270.000 N/D  306.000 261.000 
 
Fuente: Los autores, con base en datos del almacén Air Fric, año 2018. 
 
o Hay barreras de salida del sector 
 
Los costos de importación, nacionalización, logística y almacenamiento que deben 
realizar las empresas importadoras de compresores son muy altos y las 
cantidades de compresores que deben comprarse a los fabricantes también, como 
se observa en la tabla 8, superan las tres mil unidades anuales, lo que genera que 
las empresas deban tener un stock permanente de compresores, dificultando que 
las empresas no puedan salirse fácilmente del sector, siendo por tal motivo una 
amenaza para el Almacén Air Fric ya que no es fácil salirse de este sector debido 







Tabla 7. Cantidad de compresores importados por las empresas 
comercializadoras en Colombia. 
EMPRESAS 2010 2011 2012 2013 2014 2015 
AIRTEMPE LTDA 4868 6420 5600 7540 5858 6887 
INVERPRIMOS LTDA 5558 6159 4859 3258 7009 6875 
FORMEX S A 9665 3419 5679 4359 8897 6883 
GALLIUM DE COLOMBIA 
LTDA. 5829 2120 7721 5797 13632 5088 
ALMACEN REFRIELECTRIC 
LTDA. 14656 7477 7607 5962 12553 14807 
INVERSIONES MENDEZ 
MUNOZ LTDA 3725 1405 1539 2368 1245 600 
REFRIPARTES Y MOTORES 
S.A.S. 6244 5343 5405 7615 9641 3732 
TOTAL 50545 32343 38410 36899 58835 44872 
 
Fuente: Los autores, con base en datos de Legiscomex, 201643 
 
7.2.2. Rivalidad entre los competidores  
 
o Hay ventajas de costo independientemente del tamaño  
 
Las principales empresas de comercialización de compresores, no poseen una 
rivalidad directamente entre ellas, en ocasiones se prestan productos, sin 
embargo, es posible evidenciar una notable ventaja en los costos entre las 
mismas. Las empresas competidoras del sector para mejorar su posición en el 




                                                   
43 Legiscomex. (2016). Cantidad de compresores importados por las empresas comercializadoras en 
Colombia. [En línea]. [Revisado 01 Abril 2019]. Disponible en internet:   
<https://ezproxy.uan.edu.co:2224/Home/Financiero?id=3569d7f61507428794f93152d1b4fef6> 
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Tabla 8. Inversión de las empresas en el sector 
Bodegas e infraestructura  




Fuente. Los autores, con base en observación preliminar del sector. 
  
Las inversiones que realizan los competidores del sector, generan una amenaza 
para el Almacén Air Fric, puesto que este no invierte recursos en aspectos 
publicitarios,  pagina web o redes sociales.  
 
o El sector demanda alta inversión de lenta recuperación 
 
Como se observa en la tabla 9, las empresas comercializadoras de compresores 
realizan cada año altas inversiones en las importaciones, eso con el fin de 
mantener un stock constante de las distintas capacidades de los compresores, ya 
qué si no cuentan con alguna de las capacidades, los clientes fijos o potenciales 








Tabla 9. Valor total de compresores importados CIF en Dólar Americano. 
EMPRESAS 













AIRTEMPE LTDA 286.860 402.792 349.545 459.936 363.285 408.905 
INVERPRIMOS LTDA 354.349 377.115 451.032 290.101 664.555 457.642 
FORMEX S A 470.722 240.896 404.726 297.591 528.071 380.087 
GALLIUM DE COLOMBIA 
LTDA. 249.637 124.008 457.485 340.520 694.551 268.415 
ALMACEN 
REFRIELECTRIC LTDA. 997.186 684.912 647.410 569.198 992.353 1.053.093 
INVERSIONES MENDEZ 
MUNOZ LTDA 268.277 119.488 174.541 231.309 144.636 37.906 
REFRIPARTES Y 
MOTORES S.A.S. 325.523 252.442 335.030 466.981 581.502 215.919 
TOTAL 2.952.554 2.201.653 2.819.769 2.655.636 3.968.953 2.891.772 
 
Fuente. Los autores, con base en datos de Legiscomex, 201644 
 
Las inversiones que generan las empresas del sector para poder importar 
compresores son muy altas, en donde los valores en CIF no son menores a 
doscientos cincuenta mil dólares anuales y cuya recuperación del capital es muy 
lenta, generando una amenaza para el Almacén Air Fric.  
 
o Hay altos costos por cambio de proveedores  
 
En el mundo existen pocas empresas fabricadoras de compresores como se 
puede observar en la tabla 10, de las cuales exigen a las empresas 
comercializadoras del sector una cantidad mínima de importación anual para 
poder vender u ofertar los compresores, lo cual hace que sea muy difícil tener más 
de un proveedor y el cambio de los proveedores puede ocasionar altos costos 
                                                   
44 Legiscomex. (2016). Valor total de compresores importados CIF en Dólar americano. [En línea]. [Revisado 
01 abril 2019]. Disponible en: 
<https://ezproxy.uan.edu.co:2224/Home/Financiero?id=3569d7f61507428794f93152d1b4fef6> 
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logísticos y financieros para las compañías comercializadoras, generando por tal 
motivo una amenaza para la empresa.  
 
Tabla 10. Principales compañías fabricadoras de compresores en el mundo 




COPELAND Emerson Climate Technologies, Inc. Estados Unidos www.emersonclimate.com/es 1/8 a 5 HP 




www.danfoss.es 1/6 a 13 HP R22, R404A/507, R134A y R600. 












www.embraco.com 1/10 a 15 HP 
R22, R404A/507, 
R134A, R407c, 







1/6 a 15 HP R22, R404A/507 y R134A. 




MABE MCM Américas México Armando.Espinoza@mabe.com.mx 1/15 a 1/4 HP R134 y R404 
CUBIGEL Huayi Compresor España sales@huayicompressor.es  1/15 a 5 HP R134, R404 y R600 
 
Fuente: Los autores, con base en datos del Almacén Air Fric, año 2018. 
 
o Hay difícil acceso a canales de distribución 
 
Las empresas comercializadoras no invierten dinero en nuevos canales de 
distribución, esto quiere decir que no existe una oferta en plataformas digitales, las 
cuales pueden generar un aumento en los porcentajes de ventas, como se 
observa en la tabla 11. Los compresores son distribuidos en un solo canal de 
distribución indirecto, esto hace que deban pasar por varias manos antes de llegar 
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al consumidor final, lo que genera una amenaza para el Almacén Air Fric ya que 
no cuenta con otros canales de distribución para ofrecer sus productos. 
 
 
Tabla 11. Ventas de las plataformas digitales. 
 
 
Fuente: Los autores, con base en los datos de la revista dinero, año 2019.45 
 
o El sector tiene cluster geográficos 
 
El sector de la refrigeración tiene un cluster geográfico en las zonas de la primera 
de mayo, chapinero y la localidad de santafé, estos son los únicos lugares en todo 
Bogotá donde se comercializan neveras y repuestos de refrigeración  
 
El Almacén Air Fric se encuentra ubicado en el sector de Santafé, ya que su 
fundador determinó dicha ubicación usando un método cualitativo por puntos 
como se observa en la tabla 12, el cual arrojo que la mejor ubicación para la 
compañía seria la localidad de Santafé, ubicada en el centro de la ciudad de 
                                                   






Bogotá, cerca de las empresas mas importantes que fabrican neveras 
comerciales.    
 
Este cluster geográfico genera una amenaza para el Almacén Air Fric ya que no 
se encuentra ubicada en todos lo sitios en donde se desarrolla el comercio de la 
refrigeración.  
 
Tabla 12. Localización del negocio 
Factores:  Participación: Primera de mayo Chapinero Santa fe 
Vías de acceso 23% 6 1,38 4 0,92 9 2,07 
Iluminación 8% 4 0,32 8 0,64 7 0,56 
Seguridad 15% 5 0,75 7 1,05 3 0,45 
proximidad al mercado y 
a los clientes 
25% 7 1,75 5 1,25 9 2,25 
Dotación de servicios 7% 5 0,35 8 0,56 7 0,49 
número de 
aparcamientos 
7% 8 0,56 4 0,28 6 0,42 
Tráfico peatonal 5% 5 0,25 7 0,35 4 0,2 
estado de las carreteras 10% 4 0,4 8 0,8 6 0,6 
TOTAL: 100% 5,76 5,85 7,04 
 
Fuente: los autores, con base en los criterios del gerente del almacén Air Fric, año 
1998. 
 
7.2.3. Poder de negociación de los Proveedores 
 
o Hay pocos proveedores  
 
Según la base de datos de Legiscomex al país solo exportan seis compañías que 
se dedican a la fabricación de Compresores a nivel mundial como se puede 
observar en la tabla 13, de las cuales sus políticas de ventas están enfocadas al 
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volumen de unidades que exportan, generando un tope mínimo de compras 
anuales46. De tal forma que existen pocos proveedores que le vendan a Colombia 
este tipo de productos, siendo una amenaza para las empresas que se dedican a 
la importación y comercialización de dichos compresores.  
 
Tabla 13. Lista de los proveedores de compresores a nivel mundial y sus fabricas 
MARCA FABRICANTE FABRICAS 
COPELAND Emerson Climate Technologies, Inc. Estados Unidos 
DANFOSS Danfoss 
Eslovaquia 






















MABE MCM Américas México 
CUBIGEL Huayi Compresor España 
 
Fuente: Los autores, con base en datos del almacén Air Fric, 2019. 
 
o El sector no es importante para el proveedor  
 
En la base de datos de Trade Map47, se puede observar que Colombia importo en 
el año 2014 aproximadamente un total de 1.6 millones de compresores 
                                                   
46 Legiscomex. (2019). Reporte de empresas que exportan a Colombia compresores. [En línea]. [Revisado 17 
abril 2019]. Disponible en: < https://ezproxy.uan.edu.co:2224/ReporteDetallado/IndexEstadisticas/> 
47 Trade Map. (2016). Total de compresores importados por colombia. [En linea]. [Revisado 01 Abril 2019]. 
Disponible en: <https://www.trademap.org/Index.aspx> 
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tradicionales, de los cuales 1.4 millones eran compresores de capacidad inferior o 
igual a 1/2 HP y los otros 200 mil fueron de compresores de capacidad superior a 
1/2 HP; estos provenían de países como Brasil, México, China, Francia, entre 
otros.  
 
En la gráfica 5. Se puede observar el comportamiento de las importaciones en 
Colombia de compresores tradicionales desde el año 2001 hasta el 2014, la cual 
ha tenido una tendencia positiva, generando una oportunidad ya que el sector es 
importante para los proveedores. 
 
Grafica 5. Total de compresores importados en Colombia desde 2001 hasta 2014 
 
 







                                                   
48 Trade Map. (2016). Total de compresores importados por colombia. [En linea]. [Revisado 01 Abril 2019]. 













o Hay baja diferenciación entre proveedores  
 
Los proveedores tienen pocas diferenciaciones entre sus compresores, ya que 
todos manejan las mismas capacidades, voltajes y frecuencia (Hz), como se 
puede observar en la tabla 14, siendo muy difícil la diferenciación entre los 
compresores, los proveedores solo invierten recursos en tecnología para generar 
nuevos gases refrigerantes para disminuir el consumo energético de los 
aparatos49, lo que ocasiona una amenaza para el Almacén Air Fric, ya que la 
empresa fabricadora de los compresores de la marca Cubigel, Huayi compresor 
no posee ningún diferencial con las otras compañías.  
 
Tabla 14. Producto. Compresores Tradicionales inferior o igual a 1/2 HP 
Capacidad (Hp) Refrigerante Voltaje Frecuencia (Hz) Uso 
1/8 R12, R134 110v 60 Domestico 
1/6 R12, R134 110v 60 Domestico 
1/5 R12, R134 110v 60 Domestico/Comercial 
1/4 R12, R134 110v 60 Domestico/Comercial 
1/3 R12, R134, R404 110v 60 Domestico/Comercial 
3/8 R12, R134, R404 110v 60 Domestico/Comercial 
1/2 R12, R134, R404 110v 60 Comercial 
 
Fuente: Los autores, con base en los catálogos de Huayi Compresores50. 
 
 
o Hay un riesgo alto de integración vertical hacia delante  
 
Las empresas fabricantes de compresores a nivel mundial solo fabrican bajo 
pedido de compra, generando que su forma de operar sea por volumen, por lo que 
                                                   
49	Huayi Compressor. (2019). Catalogo de compresores. [En línea]. [Revisado 17 abril 2019]. Disponible en: <	
https://www.huayicompressor.es/index.php/es/ >	
50 Huayi Compressor. (2019). Catalogo de compresores. [En línea]. [Revisado 17 abril 2019]. Disponible en: 
<https://catalog.huayicompressor.es/catalogue.php> 
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resulta muy difícil que los proveedores puedan convertirse en competidores para 
el sector, convirtiendo este tema es una oportunidad para los importadores que 
comercializan dichos compresores.  
 
7.2.4. Poder de negociación de los compradores 
 
o Hay pocos clientes y/o compran en grandes volúmenes 
 
Los clientes de los compresores, son todas las organizaciones que tengan en su 
poder una nevera comercial, como lo afirma la Cámara de Comercio de Bogotá51, 
para el año 2017 en la ciudad había 29.023 empresas del sector de servicio de 
comidas preparadas y 36.870 tiendas de barrio, las cuales deben de poseer en 
sus establecimientos por lo mínimo una nevera de refrigeración. 
 
Las organizaciones solo cambian los compresores de las neveras comerciales, 
cuando estos han dejado de funcionar, lo que ocasiona que existan pocos 
gerentes dispuestos a cambiar los compresores de las neveras por unos de 
mejores características ya que esto significaría un costo mayor para sus 
empresas, lo que genera una amenaza para el Almacén Air Fric, ya que los 
clientes no están dispuestos a cambiar los antiguos compresores de las neveras a 
no ser que estos aparatos se dañen. 
                                                   
51 Cámara de Comercio de Bogotá. (2018). Numero de empresas y establecimiento de comercio en Bogotá. 
[En línea]. [Revisado 01 Abril 2019]. Disponible en internet: <https://www.ccb.org.co/Sala-de-prensa/Noticias-
CCB/2018/Enero/Bogota-Region-cerro-2017-con-728.784-empresas-y-establecimientos-de-comercio> 
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o Hay baja diferenciación entre competidores   
 
Actualmente en el mercado colombiano existen ocho empresas que se encargan 
de la importación y comercialización de compresores, de las cuales cuatro tienen 
sus bodegas y locales en la ciudad de Bogotá, entre ellas hay poca diferenciación 
a la hora de competir o de ofrecer sus productos como se puede observar en la 
tabla 15, lo que genera que en el Almacén Air Fric exista una amenaza ya que 
para los clientes no existe una diferenciación clara entre los competidores del 
sector. 
 
Tabla 15. Características de los competidores 
Concepto Inversiones 
Méndez 
Inverprimos Air Fric Gallium 
Cobertura  Toda Bogotá  Toda Bogotá Toda Bogotá Bogotá (desde la calle octava hasta la 170. 
Desde cerros hasta la avenida Boyacá, en 
suba y en chía) 
Tiempo de llegada 
de la orden 
Uno a dos días Uno a dos dais  Uno a dos 
días 
Tres días hábiles 
Numero de locales 
en la ciudad 
Uno cuatro dos Uno 









Fuente. Los autores, con base en datos del Almacén Air Fric, año 2019. 
 
 
o No hay sustitutos  
 
Los clientes no pueden inclinarse por algún tipo de sustituto, ya que lo único que 
requieren las neveras para su buen funcionamiento, son los compresores. Por lo 
tanto, no existe ningún sistema de refrigeración que no emplee un compresor para 
generar el ciclo del gas refrigerante. 
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Esto es una gran oportunidad para el sector y para la el Almacén Air Fric, ya que 
no existe ningún sustituto para los compresores. 
 
o Hay riesgo bajo de integración vertical hacia atrás 
 
Los clientes que compran este tipo de compresores en su mayoría son técnicos de 
refrigeración y dueños o gerentes de negocios comerciales, lo cuales no tienen 
información alguna del sector de la refrigeración, por lo que es muy complejo y un 
poco difícil que los clientes se puedan integrar hacia atrás.   
 
Esto genera una oportunidad para el Almacén Air Fric, ya que los clientes no 
pueden hacer integración vertical hacia atrás.  
 
7.2.5. Amenaza de ingreso de productos sustitutos 
 
o No hay sustitutos   
 
En la actualidad todavía no existe un sustituto que pueda reemplazar la función 
que desarrolla los compresores, los cuales son el “corazón” de una nevera cuya 
función es hacer circular el gas refrigerante por todo el sistema52. Por lo tanto, no 
hay sustituto para los compresores, generando una gran oportunidad para los 
importadores y comercializadores de este tipo de aparatos, ya que no hay un 
reemplazo para los compresores.  
                                                   
52 Danfoss. (2019). Como funciona un refrigerador. [En línea]. [Revisado 01 Abril 2019]. Disponible en internet:  
<https://www.danfoss.com/es-es/about-danfoss/our-businesses/cooling/the-fridge-how-it-works/> 
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7.3. MATRIZ DE EVALUACIÓN DE FACTORES EXTERNOS 
 
En la tabla 16, se realiza la evaluación de las oportunidades y las amenazas 
identificadas en el sector, de las cuales se resalta en color verde las oportunidades 
más relevantes y en color rojo las amenazas más relevantes que se encontraron, 
donde la escala de calificación seria: 
1. Sin importancia; 2. Poca importancia; 3. Indiferente; 4. Importante; 5. Muy 
importante 
 







Político + 3 
Social  - 4 
Ambiental + 5 
Hay pocos competidores son de igual tamaño y poder + 5 
Alto crecimiento en el sector + 5 
Hay poca diferenciación de productos - 5 
Hay bajos costos para el cliente por cambiar entre 
competidores 
- 4 
Hay barreras de salida altas - 5 
Hay ventajas de costo independientemente del tamaño - 5 
El sector demanda alta inversión de lenta recuperación - 5 
Hay altos costos por cambio de proveedores - 5 
Hay difícil acceso a canales de distribución - 5 
El sector tiene cluster geográficos - 4 
Hay pocos proveedores - 5 
El sector es importante para el proveedor + 3 
Hay baja diferenciación entre proveedores - 5 
Hay un riesgo bajo de integración vertical hacia delante + 5 
Hay pocos clientes  - 4 
Hay baja diferenciación entre competidores   - 5 
No hay sustitutos + 5 
Hay riesgo bajos de integración vertical hacia atrás + 5 
NO hay sustitutos   + 5 
  
Fuente. Los autores, con base en las cinco fuerzas de PORTER 
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En la tabla 17, se puede observar la recopilación de las oportunidades y 
amenazas encontradas en el modelo PESTEL y las cinco fuerzas de PORTER. 
 
Tabla 17. Oportunidades y amenazas del sector. 
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
1. En el sector de la importación de 
compresores existen pocos competidores y las 
barreras de entrada son altas.  
1. Las marcas de compresores tienen poca 
diferenciación entre ellas. 
2. El crecimiento del sector de la refrigeración 
tienen una tendencia positiva, el cual ha 
aumentado más que el PIB en cada año. 
2. Los costos de las importaciones son altas, 
ocasionando que existan barreras de salidas 
de este sector. 
3. Los clientes del sector no pueden hacer 
integración vertical hacia atrás.  
3. Las inversiones en el sector son altas y la 
recuperación de capital es lenta. 
4. Los compresores de refrigeración no tienen 
ningún tipo de sustitutos.  
4. Cambiar de proveedor tiene costos altos. 
5. Los compresores manejan refrigerantes que 
no daña la capa de ozono. 
5. El sector no invierte en canales de 
distribución como paginas web 
 6. Son pocas las empresas dedicadas a la 
fabricación de compresores ocasionando que 
no existan muchos proveedores. 
 7. Los compresores de cada marca tienen 
poca diferenciación física, haciendo que sean 
iguales para el cliente. 
 





















7.4. MATRIZ DE LOS FACTORES INTERNOS 
 
En la tabla 18, se realizo la evaluación interna de la organización, en la cual se 
identifica la capacidad directiva que tiene la empresa, observando las fortalezas y 
debilidades, la escala de calificación se presenta en la tabla 18. 
 
Tabla 18.  Capacidad directiva 
Capacidad Directiva 
Fortalezas Debilidades Impacto 
                  
Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo 
1. Imagen corporativa 
Responsabilidad Social      X   X 
2. Uso de Planes Estratégicos 
análisis estratégico     X   X  
3. Evaluación y pronóstico del 
medio     X    X 
4. Velocidad de respuesta a 
condiciones cambiantes  X     X   
5. Flexibilidad de la estructura 
organizacional     X  X   
6. Comunicación y control gerencial X      X   7. Orientación empresarial  X      X  8. Habilidad para atraer y retener 
gente altamente creativa     X   X  
9. Habilidad para responder a la 
tecnología cambiante    X   X   
10. Habilidad para manejar la 
inflación X      X   
11. Agresividad para enfrentar la 
competencia X      X   
12. Sistemas de control     X    X 13. Sistemas de tomas de 
decisiones X      X   
14. Sistema de coordinación   X      X 15. Evaluación de gestión      X   X 
 







En la tabla 19, se realizo la evaluación interna de la organización, allí se identifico 
la capacidad financiera de la empresa, observando las fortalezas y debilidades, la 
escala de calificación se presenta en la tabla 19. 
 
Tabla 19. Capacidad financiera. 
Capacidad Financiera 
Fortalezas Debilidades Impacto 
Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo 
1. Acceso a capital cuando lo 
requiere X      X   
2. Grado de utilización de su 
capacidad de endeudamiento  X      X  
3. Facilidad para salir del 
mercado    X   X   
4. Rentabilidad, retorno de la 
inversión    X   X   
5. Liquidez, disponibilidad de 
fondos internos X      X   
6. Comunicación y control 
gerencial     X   X  
7. Habilidad para competir con 
precios  X     X   
8. Inversión de capital.  
Capacidad para satisfacer la 
demanda 
X      X   
9. Estabilidad de costos    X   X   10. Habilidad para mantener el 
esfuerzo ante la demanda cíclica     X    X 
11. Elasticidad de la demanda 
con respecto a los precios     X    X 
 












En la tabla 20, se realizó la evaluación interna de la organización, se identifico la 
capacidad tecnológica de la empresa, observando las fortalezas y debilidades, la 
escala de calificación se presenta en la tabla 20. 
 
Tabla 20. Capacidad tecnológica. 
Capacidad Tecnológica 
Fortalezas Debilidades Impacto 
Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo 
1. Habilidad técnica de 
manufactura    X     X 
2. Capacidad de innovación    X   X   3. Nivel de tecnología utilizado en 
los procesos    X     X 
4. Fuerza de patentes y procesos    X     X 5. Efectividad de la producción y 
programas de entrega     X  X   
6. Valor agregado al producto    X   X   7. Intensidad de mano de obra en 
el producto    X     X 
8. Economía de escala     X    X 9. Nivel tecnológico    X   X   10. Aplicación de tecnología de 
computadores    X   X   
11. Nivel de coordinación e 
integración con otras áreas     X  X   
12. Flexibilidad de la producción      X   X  















En la tabla 21, se realizo la evaluación interna de la organización, donde se 
identifico la capacidad del talento humano de la empresa, observando las 
fortalezas y debilidades, la escala de calificación se presenta en la tabla 21. 
 
Tabla 21. Capacidad del talento humano. 
Capacidad del talento humano 
Fortalezas Debilidades Impacto 
Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo 
1. Nivel académico del talento    X   X   
2. Experiencia técnica X      X   3. Estabilidad    X   X   4. Rotación    X    X  5. Ausentismo X       X  6. Pertenencia    X    X  7. Motivación    X   X   8. Nivel de remuneración    X   X   9. Accidentalidad X      X   10. Retiros    X     X 11. Índices de desempeño    X     X  




















En la tabla 22, se realizo la evaluación interna de la organización, donde se 
identifico la capacidad competitiva de la empresa, observando las fortalezas y 
debilidades, la escala de calificación se presenta en la tabla 22.  
 
Tabla 22. Capacidad competitiva. 
Capacidad competitiva 
Fortalezas Debilidades Impacto 
Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo 
1. Fuerza de producto, calidad, 
exclusividad  X     X   
2. Lealtad y satisfacción del 
cliente X      X   
3. Participación del mercado X      X   4. Bajos costos de distribución y 
ventas     X   X  
5. Uso de la curva de experiencia X      X   6. Uso del ciclo de vida del 
producto y del ciclo de reposición X      X   
7. Inversión en I&D para 
desarrollo de nuevos productos    X   X   
8. Grandes barreras en entrada 
de productos en la compañía    X     X 
9. ventaja sacada del potencial de 
crecimiento del mercado X       X  
10. Fortaleza de los proveedores 
y disponibilidad de insumos     X   X  
11. Concentración de 
consumidores X       X  
12. administración de clientes    X   X   13. Acceso a organismos 
privados o públicos    X     X 
14. Portafolio de productos X      X   15. Programas post-venta    X   X   
 









En la tabla 23, se realiza una recopilación de las fortalezas y debilidades del 
Almacén Air Fric. 
 
Tabla 23. Fortaleza y debilidades de la empresa. 
FORTALEZAS DEBILIDADES 
1. La empresa cuenta con un alto nivel de 
comunicación y control gerencial. 
1. La empresa no cuenta con la habilidad para 
responder a la tecnología cambiante. 
2. La empresa cuenta con liquidez y 
disponibilidad de fondos internos. 
2. El retorno de la inversión es lento para la 
empresa. 
3. En la organización todo el personal cuenta 
con experiencia técnica. 
3. Los costos de los compresores no son 
estables ya que depende de la TRM. 
4. La empresa cuenta con un amplio portafolio 
en productos y en capacidad de compresores 
4. El talento humano que tiene la empresa no 
esta motivado. 
5. La empresa cuenta con una alta 
participación en el mercado. 
5. La empresa no cuenta con una 
administración ni base de datos de los 
clientes. 
 
Fuente. Los autores, con base en los análisis realizados de los factores internos 


























7.5. MATRIZ DOFA 
 
En la tabla 24, se presenta la compilación de los aspectos más relevantes 
encontrados en los factores externos (modelo PESTEL y las cinco fuerzas 
competitivas de PORTER) y los factores internos (matrices de FRED DAVID) 
 
















F1. La empresa cuenta con un alto nivel de 
comunicación y control gerencial. 
D1. La empresa no cuenta con la 
habilidad para responder a la tecnología 
cambiante. 
F2. La empresa cuenta con liquidez y 
disponibilidad de fondos internos. 
D2. El retorno de la inversión es lenta 
para la empresa. 
F3. En la organización todo el personal 
cuenta con experiencia técnica. 
D3. Los costos de los compresores no 
son estable ya que depende de la TRM. 
F4. La empresa cuenta con un amplio 
portafolio en productos y en capacidad de 
compresores 
D4. El talento humano que tiene la 
empresa no esta motivado. 
F5. La empresa cuenta con una alta 
participación en el mercado. 
D5. La empresa no cuenta con una 


















O1. En el sector de la importación de 
compresores existen pocos competidores y 
las barreras de entrada son altas.  
A1. Las marcas de compresores tienen 
poca diferenciación física entre ellas. 
O2. El crecimiento del sector de la 
refrigeración tiene una tendencia positiva, 
el cual ha aumentado más que el PIB en 
cada año. 
A2. Los costos de las importaciones son 
altas, ocasionando que existan barreras 
de salidas de este sector. 
O3. Los clientes del sector no pueden 
hacer integración vertical hacia atrás.  
A3. Las inversiones en el sector son 
altas y la recuperación de capital es 
lenta. 
O4. Los compresores de refrigeración no 
tienen ningún tipo de sustitutos.  
A4. El sector no invierte en canales de 
distribución como paginas web 
O5. Los compresores Cubigel manejan 
refrigerantes que no daña la capa de 
ozono. 
A5. Los compresores de cada marca 
tienen poca diferenciación física 
generando que sean iguales para el 
cliente. 
 





7.6. ESTRATÉGIAS GENERALES MATRIZ DOFA 
 
En la tabla 25, se presenta los objetivos estratégicos de la matriz DOFA. 
 
 
Tabla 25. Estrategias generales de la matriz DOFA 












 ESTRATEGIA FO 
 
Estrategia de posicionamiento por fortalezas 
actuales: La empresa cuenta con un buen 
conocimiento del sector y aprovechando que no 
existen productos sustitutos se debe atraer mas 









Estrategia de la demanda selectiva: 
Captando clientes de los competidores por 
medio de una competencia de confrontación 
directa, mostrando las ventajas de los 
compresores Cubigel con el medio ambiente y 












Estrategia de servicio: Organización del trabajo 
al interior de la empresa para contar con el tiempo 
del personal del almacén Air Fric, con el fin de 
aprovechar la experiencia técnica que poseen, 
para capacitar a los clientes acerca de los nuevos 
compresores Cubigel.   
 
Estrategia de la demanda primaria: Atraer 
usuarios aumentando la disposición de compra 






Estrategia de marketing digital: atraer 
clientes de diferentes lugares del país por 
medios digitales con el fin de aprovechar la 
tecnología cambiante, mostrando los productos 
que maneja la empresa y su compromiso con 




Fuente. Los autores, con base en los análisis de entornos realizados. 
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8. OBJETIVOS DEL PLAN DE MERCADEO 
 
Los objetivos del plan de mercadeo para el Almacén Air Fric son: 
 
8.1. OBJETIVOS CUANTITATIVOS 
 
o Aumentar los clientes del Almacén Air Fric en un 4,5% en los primeros 12 
meses. 
 
o Mejorar los resultados de ventas del Almacén Air Fric, En un 4,5% en el primer 
año. 
 
o Aumentar la utilidad en la venta de los compresores Cubigel por encima del 
40% en cada año. 
 
8.2. OBJETIVOS CUALITATIVOS 
 







9. ESTRATEGIAS DE MERCADEO 
 
Para desarrollar los objetivos propuestos en el plan de mercadeo, se determinan 
las estrategias necesarias para llevarlas acabo, en la tabla 26 se presenta dichas 
estrategias.  
 
Tabla 26. Estrategia de mercadeo 
Objetivo Estrategia 
Posicionar la marca de compresores Cubigel en el 
mercado colombiano. 
- Posicionamiento por fortalezas 
actuales 
Aumentar los clientes del Almacén Air Fric en un 4,5% 
en los primeros 12 meses. - Estimular la demanda primaria 
Mejorar los resultados de ventas del Almacén Air Fric, 
En un 4,5% en el primer año. - De Distribución 
Aumentar la utilidad en la venta de los compresores 
Cubigel por encima del 40% en cada año. - De precio 
 
Fuente: Los autores 
 
9.1. ESTRATEGIA EN LA DEMANDA PRIMARIA 
 
Se debe estimular el reemplazo de los compresores con tecnología obsoleta, 
concientizando a las personas de que es importante para alargar la vida útil de la 
nevera y disminuir el consumo energético de la misma, ofreciendo diferentes 
medios de pagos para que los clientes puedan pagar los compresores Cubigel con 
tarjetas bancarias aumentando así la disposición de compra.  
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9.2. ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO  
 
Los clientes finales de estos compresores, son los hogares y negocios 
comerciales que poseen algún tipo de nevera de refrigeración, los cuales realizan 
sus compras por necesidad, puesto que los compresores son el elemento mas 
importante para que funcione cualquier tipo de nevera, generalmente las compras 
de los compresores son influenciadas por los técnicos de refrigeración, pues son 
ellos quienes recomiendan que marca y capacidad de compresor se debe 
comprar. Por tal razón para que los clientes elijan la marca Cubigel es importante 
que esta se encuentre posicionada en el mercado. 
 
9.2.1. Estrategia de posicionamiento por fortalezas actuales 
 
Una de las estrategias de posicionamiento estará enfocada en las fortalezas 
actuales que tienen los compresores Cubigel, en comparación con las 
características de los productos ofrecidos por la competencia, los de marca 
Cubigel tienen un nivel de innovación superior y los cuales serán resaltados en la 







Tabla 27. Fortalezas actuales 
Compresores Cubigel Competencia 
Utilizan pistones impulsados por un cigüeñal, 
haciendo que sean de diseños compactos y peso 
reducidos. 
Funcionan con pistones y cilindros sellados en el 
interior de un Carter y un cigüeñal, por ese motivo 
son de mayor tamaño y mayor peso. 
Alta cantidad de aceite, generando una mejor 
lubricación 
Baja cantidad de aceite, que ocasiona la falta de 
lubricación en el pistón. 
Bajo consumo de energía eléctrica Consumo de energía eléctrica estándar 
El gas refrigerante que usa estos compresores son 
tipo Mo, los cuales no contaminan la capa de ozono y 
a ser gases menos densos, genera que el compresor 
tenga que trabajar menos para completar el ciclo de 
descarga, disminuyendo el consumo energético. 
Los tipos de refrigerante que manejan esos 
compresores son de tipo (H)CFC los cuales son 
extremadamente dañinos para la capa de ozono y 
por ser gases mas densos hacen que el 
desplazamiento de fluido por la parilla 
condensadora sea mas lento, h 
El cuerpo esta compuesto por una carcasa metálica 
sellada con soldadura; soportado en el interior de la 
caja hermética por amortiguadores metálicos, que 
pese a que la parte interna se mueva, esta no choque 
contra las paredes, evitando así el movimiento y la 
vibración 
Los amortiguadores están concebidos para 
ejercer la mínima fuerza con el propósito de 
centrar todos los componentes, pero si se mueve, 
estos chocan con las paredes del compresor, 
desprendiendo en cada golpe minúsculas 
porciones de metal que al mezclarse con el 
aceite, causan daños en el pistón, 
 
Fuente. Los autores, con base en catálogos del Almacén Air Fric, año 2018. 
 
9.2.2. Estrategia de posicionamiento en ventas 
 
Para aumentar la disposición de compra de los clientes de la compañía, es 
necesario que el quipo de ventas tenga a su disposición un catalogo comercial de 
los productos que se manejan en la empresa, esta herramienta de consulta se le 
puede obsequiar a los clientes para que puedan observar todos los productos que 





9.3. ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL. 
 
9.3.1. Existir en internet 
 
Se creará una pagina web con el dominio de www.airfric.com, con el propósito de 
tener una tienda virtual en donde puedan mostrarse los productos que maneja la 
empresa y claramente haciendo énfasis en los compresores de la marca Cubigel. 
 
Por lo tanto, una de las estrategias que se utilizaran en el almacén Air Fric será 
existir en internet, para poder llegar a mas usuarios en todo el país que requieran 
de los productos del almacén, incentivando la oferta de los compresores Cubigel.  
 
9.3.2. Medios sociales 
 
Se genera un perfil en las redes sociales con el fin de generar una mayor cercanía 
con los clientes, donde se compartirá información relacionadas con temas de 








10. PLAN DE ACCIÓN PARA LAS ESTRATEGIAS DE MERCADO 
 
En la tabla 28 se presenta los planes de acción que se usara para desarrollar las 
estrategias con el fin de lograr los objetivos planteados. 
 
Tabla 28. Acciones de mercadeo 
Objetivo Estrategia Acciones 
1. Posicionar la marca de 






- Un video en el cual se presenta la comparación 
de la funcionalidad de los compresores Cubigel y 
los otros, para resaltar las diferencias. 
 
- Un catálogo de los productos de la empresa y de 
los compresores Cubigel. 
 
- Un Slogan: “Amigable con el medio ambiente” 
2. Aumentar los clientes del 
Almacén Air Fric en un 4,5% 
en los primeros 12 meses. - Estimular la 
demanda primaria 
- Aumentar la tasa de compra entre usuarios 
brindando soporte técnico a distancia y presencial.  
 
- Aumentar las ocasiones de uso de los 
compresores Cubigel, brindando una educación 
técnica acerca de las características y beneficios 
de los compresores. 
3. Mejorar los resultados de 
ventas del Almacén Air Fric, 
En un 4,5% en el primer año. 
- De Distribución 
- Creación y diseño de la página web, con una 
tienda digital para realizar compras online  
 
- Publicidad por medio de la participación en redes 
sociales (Facebook, Instagram y Twitter) 
 
- Cubrimiento Nacional realizando envíos a 
cualquier parte del país por medio de correo 
certificado. 
4. Aumentar la utilidad en la 
venta de los compresores 
Cubigel por encima del 40% 
en cada año. - De precios  
- Incremental el precio de los compresores 
Cubigel en un 3,3% según la proyección de la 
inflación.   
 
- Disminuir los costos de Almacenaje, 
manipulación y distribución de los compresores 
Cubigel en un 20% 
 
Fuente: Los autores. 
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o Para fortalecer el posicionamiento de la empresa, se plantea realizar un 
catalogo de los productos que el almacén comercializa, utilizando el slogan: 
“Amigables con el medio ambiente”  que ayude a posicionar los productos 
actuales que se maneja en la organización, fortaleciendo y enmarcando los 
compresores de marca Cubigel. También se creara un video funcional que 
comunicara las ventajas y beneficios que se obtiene a instalar los compresores 
de la marca Cubigel. 
 
o En la actualidad la empresa no cuenta con un perfil en las redes sociales en 
donde pueda compartirse con los clientes información de compresores y otros 
productos del almacén generando una retroalimentación directa con los 
usuarios. Por lo tanto, se generará un perfil en Facebook e Instagram en donde 
frecuentemente se compartan contenidos apropiados para los clientes.  
 
o Se creará un sitio web, en donde los clientes actuales que usan el internet 
como un motor de búsqueda, puedan ver toda la oferta de compresores 
Cubigel que maneja el almacén Air Fric, llegando a mercados donde antes no 









11. CRONOGRAMA PARA LA EJECUCIÓN DEL PLAN DE MERCADEO 
 
En la tabla N. 29 se presentará en un diagrama de Gantt, el cronograma propuesto 
para la ejecución del plan de mercadeo. 
 
 
Tabla 29. Cronograma de actividades 
 2019 
Actividades Junio Julio Agosto 1ª 2ª 3ª 4ª 1ª 2ª 3ª 4ª 1ª 2ª 3ª 4ª 
Presentación plan de mercadeo gerente Air Fric                         
Fecha de inicio de la implementación del plan de 
mercadeo 
                        
Fomentar y fortalecer el nivel de comunicación y 
control gerencial 
            
Creación de las redes sociales                         
Creación e implementación de la pagina web                         
Crear un catalogo de productos             
Mostrar a los clientes mediante catálogos las 
características innovadoras de los compresores 
Cubigel 
            
Captar clientes de los competidores, por 
diferenciación 
                        
Atraer usuarios por medio de las fortalezas de los 
compresores Cubigel 
            
Diseño los módulos de capacitación                         
Estrategia de posicionamiento a largo plazo                         
Controles plan de mercadeo                         
 












12. PRESUPUESTO PARA LA EJECUCIÓN DEL PLAN DE MERCADEO 
 
El presupuesto para el plan de mercadeo de los compresores Cubigel, se observa 
en la tabla 30. 
 
Tabla 30. Presupuesto plan de mercadeo 
Objetivo Actividad Presupuesto $ 
Aumentar los clientes del 
Almacén Air Fric en un 
4,5% en los primeros 12 
meses. 
- Aumentar la tasa de compra entre usuarios brindando 
soporte técnico a distancia y presencial.  
 
- Aumentar las ocasiones de uso de los compresores 
Cubigel, brindando una educación técnica acerca de 
las características y beneficios de los compresores. 
$ 2.300.000 
Posicionar la marca de 
compresores Cubigel en el 
mercado colombiano. 
Crear: 
- Un video en el cual se presenta la comparación de la 
funcionalidad de los compresores Cubigel y los otros, 
para resaltar las diferencias. 
 
- Un catálogo de los productos de la empresa y de los 
compresores Cubigel. 
 
- Un Slogan: “Amigable con el medio ambiente” 
$ 800.000 
Aumentar la utilidad en la 
venta de los compresores 
Cubigel por encima del 
40% en cada año. 
- Incremental el precio de los compresores Cubigel en 
un 3,3% según la proyección de la inflación.   
 
- Disminuir los costos de Almacenaje, manipulación y 
distribución de los compresores Cubigel en un 20% 
 
$ 800.000 
Mejorar los resultados de 
ventas del Almacén Air 
Fric, En un 4,5% en el 
primer año. 
- Creación y diseño de la página web, con una tienda 
digital para realizar compras online  
 
-Publicidad por medio de la participación en redes 
sociales (Facebook, Instagram y Twitter) 
 
-Cubrimiento Nacional realizando envíos a cualquier 
parte del país por medio de correo certificado. 
$ 5.100.000 
Total presupuesto para el plan de mercadeo $ 9.000.000 
 
Fuente: Los autores. 
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12.1. PRESUPUESTO DE MEDIOS DIGITALES  
 
Se realiza la cotización dos agencias de marketing digital para conocer el valor de 
la creación y manejo de los medios digitales. (Anexo 6 y 7). 
 
En las cotizaciones que se realizo se brindan los valores que se puede observar 
en la tabla 31, de las empresas OM PRO DESING y DISEÑOS DIGITELES SAS 
 
Tabla 31. Comparación de cotizaciones de las agencias de marketing digital 
  
OM PRO DESIGN 
DISEÑOS DIGITALES 
SAS 
Descripción Cant. Precio Total Precio Total 
Diseño pág. WEB, tipo CMS, banner rotativo, 
visualización en dispositivos móviles, galería de 
fotos y/o similares, formulario de contacto con 
mapa, integración de google analytics. 
- Hosting con dominio por 3 años 
1 $ 2.900.000 $ 2.900.000 $ 3.100.000 $ 3.100.000 
DISEÑO: 
- Reestructuración imagen corporativa (Logo, 
colores institucionales, publicidad) 
- Brochur digital corporativo digital, físico  
1 $ 800.000 $ 800.000 $ 1.350.000 $ 1.350.000 
- Creación redes sociales empresarial 
(Instagram, Facebook, etc.) 
-   Estudio de mercado y competencia  
- Diseño imágenes perfil, banners (Contenidos 
digitales)  
- Seguimiento activo de participación  
- Recordatorio de marca (Publicaciones a 
diario)  
 
12 $ 185.000 $ 2.200.000 $ 220.000 $ 2.640.000 
Total medios digitales $ 5.900.000  $ 7.090.000 
 
Fuente: Los autores, con base en cotizaciones de las compañías OM PRO DESING 
y DISEÑOS DIGITELES SAS, año 2019. 
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Con la información de la tabla 31, se realizo un comparativo para poder escoger la 
mejor opción entre los proveedores, dando como resulta que se escogerá la 
agencia de marketing digital OM PRO DESING por brindar mejores precios. 
 
12.2. PROYECCIÓN DE LAS VENTAS.  
 
El sector de la refrigeración tiene un crecimiento promedio del 9% y con el fin de 
hacer las proyecciones más realistas y encaminadas al mercado real, para el 
presente proyecto se determino un escenario pesimista del 4,5% de la demanda 
de los compresores Cubigel y el numero de clientes que se espera captar.  
 
En la tabla 32, se muestra la proyección de la demanda de compresores Cubigel a 
un horizonte de diez años.  
 
En el año 2018 se vendiendo 237 unidades de compresores, dando como 
resultado un inventario total para el año 2019 de 4.920 unidades de compresores 





                                                   
53 Almacén Air Fric, informe de inventario año 2019 
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Tabla 32. Proyección demanda de compresores Cubigel 
Periodo 
Proyección de compresores 
demandados 
Año Inicial 237 
Primer año 248 
Segundo año 259 
Tercer año 270 
Cuarto año 283 
Quinto año 295 
Sexto año 309 
Séptimo año 323 
Octavo año 337 
Noveno año 352 
Decimo año 368 
 
Fuente: Los autores. 
 
12.2.1. Proyección de precios 
 
Para proyectar el precio estimado de los compresores de la marca Cubigel, se 
tomo para el primer año la inflación del 2018, el cual fue del 3,18% y para el 
segundo año en adelante se tomo la inflación proyectada del 3,3% del año 201954.  
 
En la tabla 33, se puede observar los precios proyectados de los compresores 




                                                   
54 El espectador. (2019). Inflación en Colombia. [En línea]. [Revisado 14 mayo 2019]. Disponible en internet:  
<https://www.elespectador.com/economia/inflacion-en-colombia-cerro-en-318-durante-2018-articulo-832542> 
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Tabla 33. Proyección precio de compresores Cubigel 
Periodo 
Proyección de compresores 
demandados 
Año Inicial $ 206.095 
Primer año $ 212.649 
Segundo año $ 219.666 
Tercer año $ 226.915 
Cuarto año $ 234.403 
Quinto año $ 242.139 
Sexto año $ 250.129 
Séptimo año $ 258.384 
Octavo año $ 266.910 
Noveno año $ 275.718 
Decimo año $ 284.817 
 











12.2.2. Flujo de caja proyectado de los compresores Cubigel 
 
En la tabla 34, se observa el flujo de caja proyectado de los compresores Cubigel para un horizonte de diez años. 
 
Tabla 34. Flujo de caja proyectado de los compresores Cubigel 
 
 
Fuente: Los autores. 
AÑO Año	Inicial	 Primer	año Segundo	año Tercer	año Cuarto	año Quinto	año Sexto	año Séptimo	año Octavo	año Noveno	año Decimo	año
Cantidad 237 248 259 270 283 295 309 323 337 352 368
Precio 206.095 212.649 219.666 226.915 234.403 242.139 250.129 258.384 266.910 275.718 284.817
Ingreso 48.844.515 52.665.670 56.851.801 61.370.666 66.248.714 71.514.493 77.198.822 83.334.971 89.958.851 97.109.230 104.827.957
Venta	de	activos
Costos	variables 35.787.000 37.397.415 39.080.299 40.838.912 42.676.663 44.597.113 46.603.983 48.701.162 50.892.715 53.182.887 55.576.117
Costos	fijos 15.600.000 15.600.000 16.302.000 17.035.590 17.802.192 18.603.290 19.440.438 20.315.258 21.229.445 22.184.770 23.183.084
Utilidad 2.542.485 331.745 1.469.502 3.496.164 5.769.859 8.314.090 11.154.401 14.318.550 17.836.692 21.741.574 26.068.756
Impuesto 864.445 112.793 499.631 1.188.696 1.961.752 2.826.791 3.792.496 4.868.307 6.064.475 7.392.135 8.863.377
Utilidad	neta 3.406.930 444.538 969.872 2.307.468 3.808.107 5.487.299 7.361.905 9.450.243 11.772.217 14.349.439 17.205.379
Inversion	plan	de	mercadeo 9.000.000
Flujo	caja	del	proyecto 9.000.000 444.538 969.872 2.307.468 3.808.107 5.487.299 7.361.905 9.450.243 11.772.217 14.349.439 17.205.379
13. CONTROLES AL PLAN DE MERCADEO 
 
Para realizar el control del plan de mercadeo a los compresores Cubigel del Almacén Air Fric, se planteo los 
propuesto en la tabla 35, donde se propuso unos indicadores de gestión para medir y verificar el cumplimiento de los 
objetivos del presente plan de mercadeo. 
 
Tabla 35. Controles al plan de mercadeo 
       
 
Objetivo Estratégico Plan de Mercadeo 
 
 


















Aumentar los clientes del Almacén Air 
Fric en un 4,5% en los primeros 12 
meses. 


















Posicionar la marca de compresores 
Cubigel en el mercado colombiano. 
Realizar capacitación 
enfocada a las 




























Aumentar la utilidad en la venta de los 
compresores Cubigel por encima del 
40% en cada año. 
Disminuir los costos de 
almacenaje, manipulacion y 



















Mejorar los resultados de ventas del 
Almacén Air Fric, En un 4,5% en el 
primer año. 
Compras online aplican 














14. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
14.1. CONCLUSIONES  
 
o El Almacén Air Fric es una compañía que se encuentra en un proceso de 
crecimiento y consolidación de mercado, lo cual abre las puertas a una mejora 
continua. Por lo anterior, es una opción viable para la empresa desarrollar el 
plan de mercadeo.  
 
o La implementación del presente plan de mercadeo tiene un costo para la 
empresa de $ 9.000.000, lo cual garantizara la sostenibilidad de este proyecto 
en el tiempo, generando indicadores de seguimiento y control que evalúan el 
cumplimiento de los objetivos. 
 
o Los compresores Cubigel que comercializa el Almacén Air Fric, es un producto 
con características favorables con el cuidado del medio ambiento, lo que 
genera que se deba seguir desarrollando estrategias efectivas para posicionar 








o Los resultados del análisis general de las estrategias de Almacenes Air Fric, 
muestra la clara necesidad de implementar una página Web que posicioné a la 
empresa y amplié la cobertura, generando recordación en la mente del 
consumidor y rotación del inventario de los compresores Cubigel aumentando 
las ventas de la empresa. 
 
o Se recomienda diseñar el plan de estudio que permita capacitar, desarrollar y 
fortalecer las habilidades comerciales y de mercadeo de los funcionarios de la 
compañía. Para lograrlo, se debe fortalecer al equipo en todas aquellas 
herramientas necesarias para el adecuado desarrollo de su rol. 
 
o Es necesario realizar todos los años un seguimiento de la ejecución del plan de 










15. PROPUESTA DE SOCIALIZACIÓN DEL TRABAJO DE GRADO  
 
Este plan de mercadeo para la empresa Almacenes Air Fric, se socializará en una 
reunión convocada por los autores, en la cual se invitará a la gerencia general, con 
el fin de iniciar su implementación. 
 
Se presentará por medio de formato Power Paint, en la sala de juntas de la sede 
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ANEXO 5. DECLARATORIA DE ORIGINALIDAD 
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Gerencia de Mercado y Estrategia de Ventas de la Universidad Libre no ha sido 
aceptado o empleado para el otorgamiento de calificación alguna, ni de título, o 
grado diferente o adicional al actual. La propuesta de tesis es resultado de la 










































Atendiendo su amable solicitud estamos enviando cotización de los productos requeridos, para nosotros es un placer poner nuestra 




10% A 30 DIAS
ITEM CODIGO CANTIDAD UNIDAD VR. TOTAL
1 23FR45 1 UND $1,700,000
2 23FT23 1 UND $900,000
3 23FF56 1 UND $850,000
4 23RS34 12 UND $2,640,000





























 AIR FRIC ARMANDO PRIETO
$2,200,000
$900,000HOSTING CON DOMINIO X 3 AÑOS
$850,000BROCHURE O CATALOGO DIGITAL Y FISICO
$220,000
REDISEÑO IMAGEN DIGITAL EMPRESA $500,000
1 AÑO REDES SOCIALES, CONT DIGITALES
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